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Důležitou část naší ekonomiky tvoří malé a střední podniky, které zabírají ve struktuře 
všech firem  drtivou většinu, tedy  asi 99,85% . Tyto podniky umožňují lidem, aby         
se svobodně uplatnili, učí se odpovědnosti a jak přežít. Majitelé těchto firem vnímají 
jakýkoliv neúspěch či chybu osobně a po ní obvykle následuje pád a vlastní ztráta. Proto 
musí být věnovaná velká pozornost i větším investicím, jelikož na jejím úspěchu či 
neúspěchu může záviset další existence podniku. 
 
Malé firmy stabilizují společnost a málokdy jsou ve vlastnictví zahraničních 
firem, většinou jsou naopak spjaty s regionem, ve kterém podnikají. Jejich 
charakteristickým rysem je flexibilita, což znamená, že jsou schopni se přizpůsobit 
měnícím se skutečnostem.  
 
Vhledem k tomu, že jsou dnešní podmínky tržní ekonomiky náročné, je nutné 
mít pro založení nového či rozvoj stávajícího podniku zpracovaný kvalitní 
podnikatelský záměr. Ten slouží také jako podklad pro získání finančních prostředků 
k realizaci stanovených cílů. Takový podnikatelský záměr je velmi náročný a kvalita 

















1 Vymezení problému a cíle práce 
 
Cílem bakalářské práce je vytvořit podnikatelský záměr a na základě finanční analýzy 
posoudit skutečný stav podniku a rozhodnout, zda je podnik schopen se rozšířit či 
nikoliv. Aby byl podnik úspěšný je potřeba zvolit vhodnou propagaci a v dnešní době 
považuji za nezbytnost prezentaci firmy na webu. Tudíž dalším cílem je návrh a tvorba 
webových stránek.  
 
 Ve své bakalářské práci se zaměřím na firmu B&S Laguna s.r.o., v níž se kromě 
vykonávání praxe pohybuji delší dobu, tudíž mám o této firmě bližší informace a znám 
její prostředí. Jedná se o malý podnik, který se zabývá výrobou a prodejem bazénů, saun 
a vířivých van. Firma působí na trhu přes 10 let a přemýšlí o otevření nové  pobočky.  
 
Práce je rozdělena do 3 hlavních částí. V první části vypracuji analýzu daného 
problému,  kam patří základní informace o firmě a její současný stav. Dále je nutné 
vypracovat vnější a vnitřní analýzu, kam patří PEST analýza, Porterova analýza, SWOT 
analýza a analýza „7S“. Nakonec v této části vytvořím finanční a ekonomickou analýzu 
podniku.   
 
V druhé části se zaměřím na základní teoretické poznatky, které se této 
problematiky týkají. V tomto případě jsou to především základní charakteristiky 
podnikatelského záměru, postupy při jeho vypracování a jeho možná rizika . Dále zde 
popíšu metody a postupy při tvorbě finanční analýzy.   
 
 Ve třetí části se budu zabývat návrhy na řešení situace ve firmě. Vhledem 
k tomu, že je cílem práce určit, zda je možné otevřít novou pobočku, vytvořím nejdříve 
předpokládaný rozpočet celého projektu. Dále pak určím, zda je podnikatelský záměr 
reálný a jaká je jeho předpokládaná doba návratnosti. V této části navíc navrhnu 
vhodnou prezentaci na webu, která je v dnešní době nedílnou součástí úspěšnosti firmy.  
 
 Závěrem shrnu  situaci v podniku a stanovím, zda bylo cíle splněno, jakým 




2 Analýza současné situace 
 
2.1 Informace o firmě 
 
2.1.1 Historie firmy 
Společnost působí na trhu od roku 1994 pod jménem Jiří Pekárek, která se zabývala 
pouze výstavbou bazénů. Po 2 letech podnikání rozšířila firma svoji činnost o prodej 
saun. Dne 30. listopadu 1998 přešla na dnešní název B&S Laguna s.r.o. a začala 
prodávat vířivé vany a montovat zastřešení na bazény. Od té doby vybudovala a prodala 
v České republice velké množství bazénů, saun a vířivých van. 
 
2.1.2 Základní údaje o firmě 
Obchodní jméno: B&S Laguna s.r.o., 
Sídlo:   Sokolova 5, 619 00  Brno, 
Identifikační číslo:  25546333, 
Vznik společnosti:     společnost vznikla dne 30. listopadu 1998 zápisem do OR, 
Společníci :  Jiří Pekárek a  Ivana Pekárková, 
Statutární orgán: Jednatel: Jiří Pekárek a Ivana Pekárková, 
Předmět podnikání:   vodoinstalatérství,  zprostředkovatelská činnost, specializovaný 
maloobchod, koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje a 
prodej, zprostředkování služeb a obchodu, zednictví, 
Počet zaměstnanců:  10, 
Základní kapitál:  je stanoven zákonem ve výši 100 000 Kč.  
 
2.1.3 Popis činnosti  
Firma má své sídlo v Brně v Horních Heršpicích. Jelikož se v této části města nachází 
nákupní střediska a stále se zde staví více podniků,  dá se říci, že je firma na  dobrém 
strategickém místě. Tato společnost se zabývá výstavbou bazénů včetně stavebních 
prací, dodávkou příslušenství  a zastřešením. Tím zákazníkovi odpadnou nepříjemné 
starosti s jednáním mezi stavební a bazénovou firmou. Dále prodává sauny a vířivé 
vany. V jejím sídle je také obchod, kde se prodává příslušenství a doplňky do bazénů, 




2.2 Marketingový mix 
 
Marketingový mix používají firmy k dosažení svých cílů a mezi její základní nástroje 
patří produkt, cena, místo a propagace. 
 
Obrázek 1: Marketingový mix1  
 
2.2.1 Produkt 
 Výstavba a prodej bazénů 
Firma vyrábí bazény s folií Alkorplan silné 1,5 mm, které slouží k obkládání bazénů 
jakýchkoliv tvarů a velikostí, takže umožní zákazníkovi, aby si sám vybral, jaký bazén 
bude chtít. Folie Alkorplan je velice kvalitní a firma na ni poskytuje záruku 10 let. 
 
 Na přání zákazníka zajišťuje společnost i stavební přípravu, která se skládá 
z betonového tělesa. To provádí z polystyrénových tvárnic, jenž jsou armovány a 
vyplněny betonem. K bazénům firma dodává veškeré příslušenství a přípravky na 
údržbu vody, které je možné doručit zákazníkovi až domů. Dále nabízí na podzim 
zazimování bazénů a na jaře jeho opětovné uvedení do provozu. 
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 Výroba a prodej saun 
Firma dodává sauny od společnosti Saunaprojekt, která vyrábí sauny o velikosti i tvaru 
podle přání zákazníka. Charakteristickým prvkem je krásný, vkusný a pohodlný interiér 
a navíc si zákazník může vybrat ze 4 druhů dřeva. Firma zhotoví všechny druhy saun a 
dodá veškeré příslušenství a doplňky, jenž jsou nezbytnou součástí sauny. Na své 
produkty poskytuje záruku 2 roky a dále nabízí i pozáruční servis a nepřetržitou 
poradenskou službu. 
 
 Prodej vířivých van 
Společnost nabízí vířivé vany od americké firmy Vita Spa. Tyto vany jsou vyráběné 
v nejvyšší kvalitě a jsou určeny pro relaxaci a regeneraci organismu a zákazník si může 
vybrat z různých tvarů, velikostí a funkcí. Samozřejmostí je, že firma zajišťuje dopravu 
až na místo, montáž a případný servis zařízení. Záruka je poskytována na 2 roky. 
 
2.2.2 Cena 
Stanovení ceny je v tomto případě velice obtížné, jelikož se většina produktů vyrábí           
na míru a každý zákazník chce něco jiného. Proto se cena tvoří každému zákazníkovi 
zvlášť. Co se týče zboží, jsou ceny srovnatelné s konkurencí i když je obtížné to přesně 
určit, jelikož konkurence prodává sice podobné ale ne zcela stejné produkty. 
 
2.2.3 Propagace 
Samozřejmostí je prezentace firmy na webu, ve zlatých stránkách a v regionálních 
časopisech. Nejlepší reklamu, ale tvoří doporučení spokojených zákazníků, což je             
pro podnik velice důležité a navíc velmi potěšující. Souvisí to s kvalitou prodávaných 
produktů a se službami s nimi spojenými. 
 
2.2.4 Místo 
Firma má své sídlo v Brně v Horních Heršpicích. Jelikož se v této části města nachází 
nákupní střediska a stále se zde staví více podniků,  je firma strategicky dobře umístěna. 
Přímo před firmou se nachází parkoviště bez poplatků. Firma má prostornou prodejnu, 
kde má většinu zboží na skladě a navíc zde mají pro zákazníky vystavené 2 druhy 




2.3 Vnitřní analýza – model „7S“ 
 
Model „7S“ nabízí zkoumání firem prostřednictvím sedmi základních vnitřních oblastí 
každé společnosti, kde písmeno „S“ je počátečním písmenem původně anglických 
názvů těchto oblastí.2 V českém překladu jde o následující oblasti: 
 
2.3.1  Strategie společnosti 
Pro firmu je nejdůležitější spokojenost zákazníků a toho dosahuje výbornou kvalitou 
nabízených produktů. Cílem je tedy nabízet vždy kvalitnější zboží než konkurence a to 
za dobrou cenu. Pro společnost je také důležité osobní kontakt se zákazníkem a snažit se 
vždy vyhovět jeho požadavkům. Pokud bude zákazník spokojený zmíní se o firmě 
dalším lidem popřípadě ji doporučí. S tím souvisí i plány do budoucna, jelikož podnik 
připravuje otevření elektronického obchodu, přičemž zákazníkům usnadní nakupování. 
Navíc uvažuje i o otevření nové pobočky ve středočeském nebo jihočeském kraji . 
 
2.3.2 Informační systém 
Jelikož se jedná o malou firmu a jednatelé společnosti jsou přímými nadřízenými všem 
pracovníkům, je zde informační systém celkem kvalitní. Je to také především díky 
tomu, že si veškeré důležité věci zařizují jednatelé sami. 
 
Co se týče objednávek, zboží se vždy objednává emailem a pak se ještě potvrdí 
telefonicky. Dodavatelé poté ještě zavolají zpět, pokud některé zboží není na skladě a 
domluví se, zda je možné dané zboží nahradit jiným nebo se počká až zboží dojde. 
 
Z hlediska informační technologie je firma vybavena na standardní úrovni, nutné 
nejen pro zpracování nabídek, objednávek a vedení účetnictví, ale také pro efektivní 
plnění zakázek a její další vývoj. Používá se zde běžný software jako jsou Windows XP, 
MS Office a pro účetní operace využívá firma program Money S3. Tento program se mi 
zdá velmi dobrý, jelikož je přehledný, dobře se s ním pracuje a má všechny důležité 
aplikace, které jsou využitelné  a potřebné pro takový druh podniku. Pro zabezpečení 
počítače používá antivirus Nod 32, který se v poslední době řadí mezi nejlepší. 
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2.3.3 Organizační struktura 
Společnost řídí 2 jednatelé, kteří jsou zároveň majiteli firmy. Podnik je rozdělen na 4 
útvary. V útvaru zabývajícím se prodejní činnosti pracují 2 zaměstnanci prodejce a 
skladník, kteří mají na starosti chod obchodu. Výrobní  a montážní útvar je rozdělen          
na 3 pracovní činnosti a to zedník, montážní technik a servisní technik. Všichni tito 
pracovníci jsou přímo podřízeni jednatelům firmy. Na účetní činnost je najatý externí 
pracovník a personální činnost spolu s marketingem řeší jednatelka společnosti spolu 
s dalším pracovníkem.  
 
Obrázek 2: Organizační struktura podniku (vlastní tvorba) 
 
2.3.4 Styl řízení 
Ve firmě převládá demokratický styl řízení, kdy se jednatelé společnosti a podřízení 
respektují a všichni mají přehled o činnostech a cílech podniku. Jelikož jsou všichni 
pracovníci ve firmě již delší dobu, ví co mají dělat, takže není nutné dávat tolik příkazů 
a mohou pracovat samostatně. Nastávají zde ale samozřejmě situace, kdy se zde 
uplatňuje autokratický styl řízení, což znamená, že pracovníci musí bezpodmínečně 






2.3.5 Sdílené hodnoty 
Mezi základní sdílené hodnoty v podniku patří: 
 snažit se vždy vyhovět zákazníkům, být vstřícní, milí, 
 nabízet kvalitní zboží, 
 zavézt elektronický obchod, 
 otevřít novou pobočku, 
 řešit problémy a navrhovat nové věci všichni ve firmě společně, 
 vzdělávat pracovníky. 
 
2.3.6 Spolupracovníci 
Je důležité, aby mezi pracovníky navzájem existovaly dobré vztahy a uměli si navzájem 
pomáhat a doplňovat se. Například nastane-li nějaký problém, měli by se všichni snažit, 
aby byl společnými silami co nejrychleji odstraněn. V této firmě jsou vztahy přátelské a 
většinou zde panuje dobrá nálada a snaha odvézt co nejlepší výkon. 
 
2.3.7 Schopnosti 
Každý pracovník má ve firmě své místo, ve kterém využije své schopnosti. Společnost 
jako celek je připravena přijmout změny, které vedou k jeho zlepšení. Mezi očekávané 
















2.4 Vnější analýza 
 
2.4.1 PEST analýza 
PEST analýza je nástrojem charakteru postupu či rámce sloužícího k identifikaci a 
zkoumání externích faktorů. Zkratka má sice svůj původ v anglických termínech 
vymezujících oblasti zájmu externí analýzy, avšak v tomto případě „sedí“ na zkratku i 
české termíny.3 Navíc nám vyhodnocuje možné dopady změn na projekt                        
podle následujících faktorů: 
 
Obrázek 3: PEST analýza4 
 
 Politické faktory 
V současnosti vládne strana, která podporuje podnikání, což vede ke zlepšení jejich 
podmínek. Na druhé straně ale krajské a senátní volby vyhrála opoziční strana, tudíž 
záleží jak se situace vyvine, a zda nebudou předčasné volby. 
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 Ekonomické faktory 
Hlavním ukazatelem ekonomického makroukazatele je HDP, který se zvýšil od prvního 
do druhého čtvrtletí, kdy byl na úrovni  4,5 %, na 4,7 %. Míra inflace se stále zvyšuje, 
to znamená že se České republice nedaří dostat inflaci  pod kontrolu. Od února, kdy 
byla inflace 3,9 % vzrostla do září na 6,4 %. (18) 
 
V loňském roce klesala  výroba  a počet nově uzavřených zakázek, nejvíce to 
postihlo automobilový a textilní průmysl. To má nejspíš za následek světová krize. (18) 
 
Průměrná mzda se zvyšuje i když se její tempo zpomalilo. Ve 2. čtvrtletí 
letošního roku činila nominální průměrná hrubá měsíční mzda 23 928 Kč. Tím se 
zaměstnavatelům opět o něco zvýšily náklady na jednoho zaměstnance. (15) 
 
 Sociální faktory 
V letošním roce se v České republice zvýšila nezaměstnanost již na 7,7 %, což je zhruba 
448 900 žadatelů o místo. (15) 
 
Také má zhruba 15% lidí problémy vyjít se svým měsíčním příjmem. Dostatek 
peněz mají lidé především při nakupování potravin a každodenních potřeb, na druhé 
straně nedostatek peněz je především při nákupu zařízení a spotřebičů do bytů a dále na 
kulturu, rekreaci a sport. (18) 
 
 Technologické faktory 
V dnešní době je nejdůležitější kvalita nabízených produktů a aby byla firma 
konkurenceschopná. Zákazníci požadují stále kvalitnější výrobky, proto musíme nalézat 
stále nové technologie. 
 
 Mezi zajímavé novinky patří například nový prohlížeč Google Chrome, který je 
oblíbený po celém světě a má usnadnit přístup k firemnímu vyhledávači. Další 
novinkou je například nabídka GE Money bank, která poskytuje od srpna nové úvěry 





2.4.2 Analýza oborového okolí 
Porterův model zkoumá konkurenty daného podniku a rivalitu na trhu. Mezi základní 
oblasti patří následujících 5 konkurenčních sil: 
 
Obrázek 4: Porterova analýza5 
 
 Riziko vstupu na trh 
Firma by mohla pocítit riziko vstupu na trh nových konkurentů především z hlediska 
internetového obchodování. Jelikož je tato forma podnikání v posledních letech velice 
rozšířená a konkurují se především z hlediska co nejnižších cen. Co se týče kamenného 
obchodu se firma neobává nějakého většího ohrožení. Výhodou společnosti oproti nové 
konkurenci je dlouhodobé působení na trhu a tím nižší ceny od dodavatelů. To 
znamená, že by si firma mohla dovolit potenciálním konkurentům cenově konkurovat. 
 
 Rivalita mezi konkurenty 
Společnost je v monopolistické konkurenci, jelikož je na trhu velké množství firem, 
které se zabývají stejnou činností a to zejména po finanční stránce. Mezi největší 






konkurenci se považují především ty firmy, které mají sídlo v Jihomoravském kraji, a to 
jsou: 
 Nautica, která  svoji činnost zahájila jako zástupce jednoho z největších 
výrobců bazénů - německé firmy UNIPOOL. Zabývá se výstavbou i 
rekonstrukcí bazénů od rodinných přes hotelové, školní, rehabilitační až po 
veřejné plavecké.6 
 Compass Pokos s. r. o., zabývající se prodejem především laminátových a 
keramických bazénů a prodejem příslušenství k bazénům, dále pak prodejem 
saun a vířivých van. 7 
 
 Smluvní síla odběratelů  
Během dlouholetého působení na trhu si firma již zajistila pravidelné odběratele 
v podobě jedinců i celých firem. 
 
 Smluvní síla dodavatelů 
Za dobu působení na trhu si firma zajistila silnou pozici mezi dodavateli a díky 
pravidelným odběrům si zajistila slevy, delší dobu splatnosti faktur a rychlou dodávku 
zboží. Mezi největší dodavatele patří firmy Dektrade, JFC, Alukov, Sauna-projekt, 
Vagner a Astral.  
 
 Hrozba substitutů 
Za substituty výroby bazénů lze považovat nanejvýš jiné technologie, jelikož bazény, 
sauny a vířivé vany nelze moc dobře nahradit tak, aby je zákazníci již nechtěli. Mezi 
největší hrozbu substitutů patří  produkty od nejmenované firmy, která si může dovolit 
drahou reklamu. Jde především o zboží nižší kvality a tedy za nižší cenu, což je                 














2.5 SWOT analýza 
 
SWOT analýza je nejčastěji používaným nástrojem analýzy. Jde o obecný analytický 
rámec a postup, který identifikuje a posuzuje významnost faktorů z pohledu silných a 
slabých stránek objektu, tedy v našem případě samotného podnikatelského záměru a 
dále z pohledu příležitostí a hrozeb, kterým je nebo bude zkoumaný objekt vystaven.8  
 
Silné a slabé stránky  se vyhodnocují na základě vnitřní analýzy, hrozby a 
příležitosti podle vnější analýzy. Nejčastěji se zpracovává ve formě tabulky, kde                 
se přehledně uspořádají jednotlivé části analýzy. To je možné vidět i v tabulce 1, kde je 
znázorněna SWOT analýzy daného podniku.  
Silné stránky Slabé stránky 
- komplexnost nabízených služeb 
(výroba, doprava, montáž, servis, 
poradenství) 
- kvalita výrobků a služeb 
- výhodná poloha vůči dodavatelům 
  -     dobré umístění podniku 
  -     zkušenosti v oboru, pověst firmy 
- působení v jihomoravském kraji 
- nízká úroveň propagace firmy 
- komunikativnost uvnitř podniku 
- dlouhá doba splatnosti pohledávek 
- problémy s vymáháním pohledávek 
- nedostatečný počet pracovníků 
  -    nedostatečná znalost konkurence 
Příležitosti Hrozby 
- rozvoj podniku 
- rozšiřování produktů a služeb 
- podpora z fondů EU 
- vetší propagace firmy 
- zavedení elektronického obchodu 
  -    využití nových technologií,   
materiálů.. 
- v důsledku světové krize pokles 
poptávky 
- zvýšení cen vstupů 
- konkurence 
- růst mezd 
- nárůst dlužníků 
  -     nové zákony 
Tabulka 1: SWOT analýza podniku (vlastní tvorba) 
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2.6 Finanční analýza firmy 
 
2.6.1 Struktura aktiv a pasiv 
Položka\ Rok 
2006 
Částka               % 
2007 
Částka               % 
2008 
Částka            % 
Aktiva celkem 6 498 100,00 7 040 100,00 6 343 100,00 
Stálá aktiva 836 12,86 1 678 23,84 2 043 32,21 
Oběžná aktiva 5 343 82,23 5 090 72,30 4 038 63,66 
Časové rozlišení 319 4,91 272 3,86 262 4,13 
Pasiva celkem 6 498 100,00 7 040 100,00 6 343 100,00 
Vlastní kapitál -620 -9,55 436 6,19 695 10,96 
Cizí zdroje 7 053 108,55 6 491 92,20 5 578 87,94 
Časové rozlišení 65 1,00 113 1,61 70 1,10 
Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 








Graf 1: Struktura aktiv podniku za rok 2007 (vlastní tvorba) 
 
Z hlediska struktury aktiv podniku, kterou lze vidět v grafu 1, je zřejmé, že ve firmě 
převažují oběžná aktiva. Jedná se tedy kapitálově lehkou společnost. Dalo by se ale říct, 
že je vývoj v posledních letech příznivý. Což znamená, že stálá aktiva každým rokem 
rostou a oběžná aktiva naopak klesají. Zatímco v roce 2006 zabírali oběžná aktiva 










Graf 2: Struktura pasiv podniku za rok 2007 (vlastní tvorba) 
 
Co se týče pasiv, je z grafu 2 zřejmé, že ve firmě převládají cizí zdroje. To znamená, že 
téměř všechny činnosti podniku se hradí z bankovních úvěrů. Na druhé straně jde ale 
z tabulky 2 vyčíst, že cizí zdroje každým rokem klesají. Tudíž se firma snaží dostat 
vlastní kapitál a cizí zdroje na stejnou úroveň a pomalu se to začíná i dařit.  
 
2.6.2 Analýza rentability 
Položka\Rok 2006 2007 2008 
ROI 5,86 19,03 6,20 
ROA 2,39 21,47 9,79 
ROE -25,00 264,40 50,79 
ROS 0,84 5,02 1,58 
Hodnoty jsou vyjádřeny v %. 
Tabulka 3: Analýza rentability podniku (vlastní tvorba) 
 
Vývoj rentability firmy je možné sledovat v tabulce 3, ze které lze vyčíst, že ukazatele 
ROI i ROA jsou v roce 2007 nad doporučenými hodnotami. To ukazuje, že firma 
maximalizuje zisk a efektivně využívá majetek. V roce 2008 je nad doporučenými 
hodnotami pouze ukazatel ROA, zatímco ROI výrazně klesla. Ukazatel ROE má v roce 
2007 i 2008 velice dobrý výsledek a bez problému splňuje podmínku, aby ROE bylo 
vyšší než ROA. Taktéž ukazatel ROS, který vyjadřuje zisk vztažený k tržbám má v roce 




2.6.3 Analýza aktivity 
Položka\Rok 2006 2007 2008 
OCA 2,83 3,27 3,53 
OSA 21,97 13,70 11,25 
DOZ 48,49 23,12 9,28 
DOP 41,12 40,18 33,18 
DOZáv 52,23 52,96 51,22 
Hodnoty jsou vyjádřeny v %. 
Tabulka 4: Analýza aktivity podniku (vlastní tvorba) 
 
Vývoj aktivity firmy je vyjádřen v tabulce 4, ze které lze vyčíst, že obrat celkových 
aktiv se v roce 2006 pohybuje v doporučených hodnotách, zatímco se v dalších dvou 
letech dostal nad tyto hodnoty. Znamená to, že se firma mírně potýká s nedostatkem 
aktiv i když to není moc výrazné. Obrat celkových aktiv je každý rok nad doporučenými 
hodnotami, ale má klesající charakter. Doba obratu zásob i doba obratu pohledávek také 
každým rokem klesá, z čehož lze usuzovat, že zboží prodává čím dál rychleji a navíc           
se ukazuje, že firma s největší pravděpodobností úspěšně řeší problémy s dlužníky. U 
doby obratu závazků lze říci, že má první 2 roky téměř stejné hodnoty, naopak v roce 
2008 už tato hodnota klesla a pokud to tak bude pokračovat, brzy by se společnost 
mohla dostat až na úroveň doby obratu pohledávek.  
 
2.6.4 Analýza likvidity 
Položka\Rok 2006 2007 2008 
BL 2,30 1,53 1,26 
PL 1,10 1,09 1,07 
OL 0,32 0,33 0,42 
Hodnoty jsou vyjádřeny v %. 
Tabulka 5: Analýza likvidity podniku (vlastní tvorba) 
 
Vývoj likvidity vyjadřuje tabulka 5, která ukazuje, že běžná likvidita se v roce 2008 
nachází mírně pod doporučenými hodnotami. Z rozvahy je zřejmé, že má firma 




splatností. Naopak u pohotové likvidity je patrné, že se v posledních letech nachází 
v doporučených hodnotách. Při porovnání obou předchozích likvidit, je vidět, že 
pohotová likvidita má sice nižší hodnoty, což značí velké zásoby na skladě, na druhé 
straně se ale  každým rokem rozdíl mezi nimi zmenšuje. Okamžitá likvidita se nachází v 
doporučených hodnotách, firma má tedy dostatečné množství finančních prostředků. 
 
 
2.7 Ekonomická analýza 
 
2.7.1 Analýza celkových tržeb 
Položka\Rok 2005 2006 2007 2008 
Tržby celkem 14 951 18 365 22 990 22 403  
Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 
Tabulka 6: Analýza celkových tržeb podniku (vlastní tvorba) 
 
Tržby od roku 2005–2007 neustále rostou a dalo by se říci, že stejným tempem.  Mezi 
hlavní důvody patří zřejmě rozšiřování firmy a nabízení nových výrobků a služeb, dále 
by příčinou mohla být snaha o výraznější reklamu nebo doporučení stávajících 
zákazníků. V roce 2007-2008 jsou tržby téměř na stejné úrovni, takže nedodržely tempo 
růstu jako v předchozích letech. Příčinou, může být začínající světová krize, která měla 
za následek pokles tržeb v mnoha podnicích . Na druhé straně je ale velice pozitivní, že 
tržby v podniku neklesly, ale udržely se.   Analýza tržeb je uvedena v tabulce 6, kde je 
vyjádřena v číselných hodnotách. Graficky znázorněna je pak níže v grafu 3.  
 




2.7.2 Analýza tržeb jednotlivých produktů 
Položka\Rok 2006 2007 2008 
Bazény 9 546  10 216 11 904 
Sauny 1 346 2 865 2 230 
Zastřešení 3 709 4 833 6 019 
Ostatní produkty 3 764 5 076 2 250 
Tržby celkem 18 365 22 990 22 403 
Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 
Tabulka 7: Tržby jednotlivých produktů (vlastní tvorba) 
 
Vývoj tržeb jednotlivých produktů lze vidět níže v grafu 4 s tím, že konkrétní hodnoty 
jsou vyjádřeny v tabulce 7. Z toho vyplývá, že tržby bazénů každým rokem rostou a 
mají stejné tempo růstů, to samé platí i u zastřešení. Jediná výjimka platí u saun,                  
u kterých byly tržby nejvyšší v roce 2007, pokles ale naštěstí nebyl až tak výrazný. 
 













3 Teoretická východiska 
 
3.1 Podnikatelský záměr  
 
Podnikatelský záměr slouží v první řadě jako základ pro vlastní řízení firmy a dále také 
jako schopnost jejího uplatnění při realizování projektu, ve kterém je potřebný cizí 
kapitál.  Je tedy nutné přesvědčit investory, že projekt, na který bude cizí kapitál použit, 
bude úspěšný. Výsledkem vypracování kvalitního záměru může být poskytnutí úvěru 
popřípadě dotace. (1) 
 
Kvalitně zpracovaný podnikatelský záměr nemusí vždy zaručit úspěch                     
při realizaci projektu,  určitě ale zvyšuje naději, že jednotlivé projekty budou úspěšné a 
to má vliv na dlouhodobé hospodářské výsledky firmy. Navíc se tím i snižuje riziko, že 
projekt nebude úspěšný, což by se projevilo ve zhoršení finanční situace podniku a tím 
by mohla být i ohrožena jeho vlastní existence.(1)  
 
Zpracovaný podnikatelský záměr by měl splňovat určité požadavky, a to9: 
 být stručný a jednoduchý, 
 být jednoduchý  a nezacházet do technických a technologických detailů, 
 demonstrovat výhody produktu či služby pro zákazníka, 
 orientovat se na budoucnost, 
 být co nejvěrohodnější a realistický, 
 nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, 
 nebýt však ani příliš pesimistický, 
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, 
 upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy a 
kompetenci manažerského týmu, 
 prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky v případě užití bankovního 
úvěru k financování projektu, 
 být zpracován kvalitně i po formální stránce. 
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Každý projekt se skládá z určitých částí a to od identifikace myšlenky až po uvedení 




 ukončení provozu a likvidace. 
 
U projektu jsou důležité všechny fáze, přičemž největší důraz je nutné dávat na fázi 
předinvestiční, jelikož úspěch popřípadě neúspěch bude záviset zejména na získaných 
informacích a poznatcích marketingové, technicko-technologické, finanční a 
ekonomické povahy.(1) 
 
3.1.1 Obsah podnikatelského záměru 
Obsah podnikatelského záměru je různý a záleží na rozsahu projektu, ale vždy by měl 
obsahovat alespoň tyto části (1): 
 
 Realizační resumé 
V realizačním resumé by měly být především základní informace o firmě: 
 název a sídlo společnosti, kontaktní osoby a údaje,  
 popis produktů a služeb firmy, 
 zaměření firmy na dalších 3 až 5 let, 
 zhodnocení klíčových pracovníků firmy, 
 struktura a částka financování. 
 
 Charakteristika firmy a její cíle 
Tato část podnikatelského záměru by se měla zabývat především minulostí, přítomností 
i budoucností firmy z hlediska její strategie a cílů. Měla by tedy obsahovat: 
 historii firmy, 
 popis produktů a služeb, které se týkají podnikatelského záměru, 
 strategii a cíle firmy. 
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 Organizační řízení a manažerský tým 
Náplní této části podnikatelského záměru by měla být: 
 organizační struktura, 
 popis klíčových pracovníků na vedoucích pozicích, 
 odměňování pracovníků, 
 dlouhodobé cíle a záměry firmy, 
 řízení firmy. 
 
 Technicko-ekonomická studie 
Obsahem této části by měla být: 
 analýza trhu a marketingová strategie zahrnující poznání trhu, předpoklad 
vývoje poptávky, konkurenční prostředí a  marketingovou strategii, kterou tvoří 
převážně marketingový mix, 
  velikost výrobní jednotky, která zahrnuje výrobní kapacitu podniku, 
 materiálové vstupy a energie zabývající dostupností základních surovin, cenou 
a kvalitou, dále nahrazení suroviny substitutem a vzdálenost materiálu                    
od zdrojů, 
 umístění výrobní jednotky, jenž nejdříve určí nejvhodnější lokalitu a poté 
konkrétní místo v dané lokalitě, měla by se brát v úvahu technická, ekonomická 
a sociální infrastruktura a také vliv na životní prostředí, 
 technologie a výrobní zařízení, 
 lidské zdroje, které jsou při realizaci projektu nezbytné a musí mít požadovanou 
kvalifikaci, zkušenosti a dovednosti, 
 organizační struktura s dalším důležitým aspektem rozdělení jednotky                   
do jednotlivých útvarů a následné vymezení pozic pracovníků, 
 plán realizace projektu stanovující potřebné úkoly, termíny dokončení, 
odpovědné osoby, finanční prostředky a předpokládané výsledky. 
 
 Finančně-ekonomická analýza 
Tato část by měla říct, zda je daný projekt výhodný z ekonomického hlediska. Patří sem 
zejména rentabilita, doba úhrady, čistá současná hodnota, vnitřní výnosové procento a 




 Shrnutí a závěry 
V této části by nemělo chybět shrnutí jednotlivých aspektů a časový plán realizace 
projektu. Z hlediska shrnutí je důležitá celková strategie projektu, očekávaný úspěch, 
stanovení finančních požadavků a podíl jednotlivých vlastníků. Co se týče časového 
plánu, zde je nutné stanovit předpokládanou dobu výstavby, zahájení činnosti a termíny 
pro vynaložení finančních prostředků. 
 
 Přílohy 
V této části mohou být uvedeny např. výkazy zisků a ztrát, rozvaha, peněžní toky, 
výpisy z obchodního rejstříku, výsledky průzkumu trhu aj.  
 
 
3.2 Riziko podnikatelského záměru 
 
Při realizování projektu může nastat situace, kdy projekt neprobíhá tak, jak bylo 
plánované, důvodů může být hned několik (8): 
 předmět podnikání se zaměřil na nevhodný region nebo obor podniků, kde je 
vysoká převaha nabídky nad poptávkou, 
 příliš optimisticky zpracovaný projekt v obratech  firmy, 
 některé části, se kterými se v projektu počítalo, se nesplnily a to znamená 
snížení výhody, se kterou podnik počítal, 




3.3 Finanční analýza 
 
Finanční analýza je jedním z nástrojů pro řízení společnosti a jejím hlavním cílem je 
komplexně posoudit finanční a ekonomickou situaci pro danou firmu. Mezi základní 





3.3.1 Analýza rozdílových ukazatelů 
Analýza rozdílových ukazatelů se používá k analýze hodnocení finanční situace firmy a 
využívá následujících ukazatelů:11 
 Čistý pracovní kapitál je nejčastěji užívaným ukazatelem vypočteným jako 
rozdíl mezi celkovými oběžnými aktivy a celkovými krátkodobými dluhy.  
 Čisté pohotové prostředky představují rozdíl mezi pohotovými peněžními 
prostředky a okamžitě splatnými závazky. 
 Čistý peněžně-pohledávkový fond představuje střední cestu mezi oběma 
zmíněnými rozdílovými ukazateli likvidity. Při výpočtu se vylučují z oběžných 
aktiv zásoby nebo i nelikvidní pohledávky a od takto upravených aktiv                      
se odečtou krátkodobé závazky. 
 
3.3.2 Analýza poměrových ukazatelů 
Analýza poměrových ukazatelů umožňuje zachytit vývoj finanční situace ve firmě                
v čase a určuje vzájemný vztah mezi dvěma nebo více absolutními ukazateli pomocí 
jejich podílu. 
 
Mezi hlavní poměrové ukazatele patří12: 
 
 Ukazatele rentability  
Ukazatele rentability poměřují dosažený zisk s výši zdrojů, jichž bylo použito k jejich 
dosažení. 
 Ukazatel rentability vloženého kapitálu vyjadřuje , s jakou účinností působí 
celkový kapitál, vložený do firmy, nezávisle na zdroji financování 
kapitál celkový
úroky nákladové  zdaněním předzisk 
  ROI +=  
 Ukazatel rentability celkových vložených aktiv poměřuje zisk s celkovými 




 ROA =  
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 SEDLÁČEK J. Účetní data v rukou manažera. 2001. ISBN 80-7226-562-8. s. 35 – 38. 
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 Ukazatel rentability vlastního kapitálu je ukazatel, který pomáhá vlastníkům 
zjistit, zda jejich kapitál přináší dostatečný výnos, zda se využívá s intenzitou 
odpovídající velikosti jejich investičního rizika.  
( )
aktiva celková
daně sazba-1úroky zisk  čistý
  ROE +=  
 Ukazatel rentability tržeb vyjadřuje zisk, který se vztahuje k tržbám. 
tržby
zisk
  ROS =  
 
 Ukazatele aktivity  
vyjadřují, jak efektivně firma hospodaří se svými aktivy. Pokud jich má firma více, 
vznikají zbytečné náklady. Pokud jich má naopak málo, pak se musí vdát některých 
příležitostí a tím přichází o určitý zisk. 




 OCA =  
 Obrat stálých aktiv udává, kolikrát se stálá aktiva obrátí za daný časový 
interval. Má význam při rozhodování o tom, zda pořídit další produkční 




 OSA =  
 Doba obratu zásob udává průměrný počet dnů, po něž jsou zásoby vázány 




  DOS =  




  DOP =  










 Ukazatele zadluženosti   
vyjadřují vztah mezi cizími a vlastními zdroji financovaní podniku a měří, v jakém 
rozsahu používá v podniku ke svému financování dluhy.  
 Celková zadluženost je koeficient napjatosti, dluh na aktiva neboli ukazatel 
věřitelského rizika.  
aktiva celková
kapitál cizí
  CZ =  
 Koeficient samofinancování je doplňkem k ukazateli celkové zadluženosti. 
Vyjadřuje finanční nezávislost firmy.  
kativa celková
kapitál vlastní
  KSF =  
 Koeficient zadluženosti vyjadřuje míru zadluženosti a má stejnou vypovídací 
schopnost jako celková zadluženost. 
kapitál vlastní
kapitál cizí
  KZ =  
 Úrokové krytí informuje o tom, kolikrát převyšuje zisk placené úroky. 
úroky
EBIT
 UK =  
 
 Ukazatele likvidity 
Ukazatele likvidity ukazují, zda je podnik schopný dostát svým závazkům. Existuje 
zde vzájemná podmíněnost likvidity a solventnosti. Aby byla firma solventní, měla 
by mít část majetku ve formě, jíž může platit, tedy ve formě peněz. Jinak                  
řečeno – podmínkou solventnosti je likvidita. 
 Běžná likvidita ukazuje, kolikrát pokrývají oběžná aktiva krátkodobé závazky. 
Je citlivá na strukturu zásob jejich správné oceňování vzhledem k jejich 









 Pohotová likvidita ve snaze odstranit nedostatky předchozího ukazatele 
vylučuje z oběžných aktiv zásoby a ponechává v čitateli jen peněžní prostředky. 
závazky krátkodobé
zásoby - aktiva oběžná
  PL =   
 Okamžitá likvidita měří, zda je firma schopná hradit právě splatné dluhy. 
závazky splatné okamžitě
yekvivalent  prostředky peněžní
  OL +=  
 
3.3.3 Analýza vývoje zisku 
V tomto případě je nejpoužívanější ukazatel bod zvratu, který říká, že od tohoto bodu 
dochází k provoznímu zisku. Bod zvratu je bod, kdy se velikost tržeb rovná velikosti 
nákladů, tedy zisk je v tomto bodě nulový. Pokud se firma nachází nad bodem zvratu, 
pak firma vykazuje zisk. V opačném případě je firma ve ztrátě. (10) 
 
3.3.4 Analýza efektivnosti investic13 
Investice je chápána jako vynaložení zdrojů za účelem získání užitků, které jsou 
očekávány v dalším budoucím období. Ovlivňuje efektivnost firmy i její budoucí vývoj 
dlouhodobě a proto je investiční rozhodování součástí strategie firmy. 
V případě, že se firma rozhoduje, zda bude investovat, je rozhodujícím kritériem její 
výnosnost a doba splácení investice. V ideálním případě se jedná o investici, která je 
velmi výnosná, má krátkou dobu splatnosti a nemá téměř žádné riziko.  
 
 Čistá současná hodnota  
Čistá současná hodnota se vypočítá jako rozdíl mezi současnou hodnotou očekávaných 












I - SH  ČSH  
Čistá současná hodnota je základní a prvotní metodou pro hodnocení investic. Tato 




  PI =  
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Pokud je hodnota indexu PI větší než 1, pak můžeme investici přijmout. Výpočet není 
nutný, pokud je čistá současná hodnota kladná. V případě srovnávání variant vybereme 
tu, u níž je index výnosnosti větší. 
  
 Vnitřní výnosové procento  
je vyjádřeno jako diskontní úroková míra, kde je současná hodnota očekávaných 
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Vnitřní výnosové procento (VVP) ukazuje předpokládanou výnosnost investice, kterou 
je možné porovnávat s požadovanou výnosností. Výsledný rozdíl udává míru jistoty a 
rizika. Pokud je rozdíl velký, je riziko velké a tedy jistota malá. Obecně platí, že                  










kde SHčn – čistá současná hodnota při nižší úrokové míře 
SHčv = čistá současná hodnota při vyšší úrokové míře. 
 
Vnitřní výnosové procento a čistá současná hodnota mají stejnou základní rovnici, ale 
VVP doplňuje SHč při hodnocení variant a volí se z těch, jenž mají SHč > 0, varianta 
s nejvyšším VVP.  
 
 Doba návratnosti investic  
ukazuje takovou dobu, za kterou tok výnosů přinese hodnotu rovnající se původním 





  D n =  
Pokud jsou výnosy každý rok jiné, pak dobu úhrady vypočítáme postupným načítáním 






3.4 Finanční plánování 
 
Finanční plánování nám ukazuje, jak se firma rozhoduje o způsobu financování a jak 
hospodaří s penězi. Mezi hlavní úkoly finančního plánování patří14: 
 kvantifikovat finanční cíle firmy (zájem vlastníků na zhodnocování vloženého 
kapitálu), 
 vytyčit zásady pro způsob financování firmy (podle dosažené finanční situace 
firmy, prognózy vývoje okolního prostředí a podnikatelské strategie), 
 navrhnout vývoj financí firmy (v souladu s cíli a způsoby financování) ve vazbě 
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4 Návrh na řešení 
 
Jelikož se tato práce zabývá posouzením otevření nové pobočky firmy, je nutné zvážit 
všechny možnosti a varianty, které má společnost na výběr a z nich vybrat co možná 
nejlepší řešení.  
 
Nejdříve je nutné určit nejvhodnější místo pro otevření pobočky, které by                  
se mělo nacházet v Čechách, jelikož Moravu pokryje sídlo stávající firmy.  Po 
konzultaci s vedením firmy, se mi jeví 2 možná místa a to středočeský nebo jihočeský 
kraj, z nichž je nutné na základě analýzy trhu vybrat vhodnější lokalitu. 
 
Dále je potřeba vypracovat předběžný rozpočet celkových nákladů a výnosů 
spojených s otevřením nové pobočky. Vypracuji tedy 3 možné varianty vývoje a to 
variantu reálnou, optimistickou a pesimistickou. Je tedy nezbytné určit předpokládané 
náklady na spotřebu materiálu a energii a náklady na zaměstnance. Navíc je nutné 
připočítat náklady spojené s pořízením a provozem nového automobilu. 
 
Aby byla firma úspěšná potřebuje také vhodnou a účinnou propagaci. Zde 
považuji za nezbytné prezentaci firmy na webu, jejíž základním předpokladem je tvorba 














4.1 Stanovení místa  
 
4.1.1 Z hlediska nákladů na koupi budovy 
V tomto případě se v obou místech dá sehnat vyhovující budova do 4 500 000 Kč a 
nejsou zde velké cenové rozdíly. Tento aspekt tedy není rozhodující pro volbu lokality. 
 
4.1.2 Z hlediska dodavatelů 
Hlavní dodavatel Dektrade, který firmě dodává fólie na bazén se nachází v obou 
lokalitách. Další dodavatelé jsou především v centru Prahy, ale i v  Českých 
Budějovicích. Z toho vyplývá fakt, že i toto kritérium nemá velký vliv na rozhodování.  
 
4.1.3 Z hlediska konkurence 
V tomto případě je v Jihočeském kraji mnohem větší příležitost a šance na úspěch, 
jelikož se zde nachází pouze 5 firmě zabývají se stejnou činností. Naopak                     
ve středočeském kaji je konkurence podstatně vyšší.   
 
4.1.4 Z hlediska počtu obyvatel a míry nezaměstnanosti 
Položka\Rok Středočeský kraj Jihočeský kraj 
Počet obyvatel 1 233 211  636 328 
Průměrná hrubá mzda (Kč) 23 058 20 389 
Míra nezaměstnanosti (%) 5,4 4,8 
Tabulka 8: Počet obyvatel a míra nezaměstnanosti v krajích (vlastní tvorba) 
 
V tomto případě je podle zjištěných výsledků, které lze vidět v tabulce 8 vhodnějším 
místem Středočeský kraj, jelikož se dá předpokládat, že kupní síla zde bude vyšší než 
v kraji Jihočeském. Na druhou stranu lze ale říct, že sídlo firmy pokrývá celou Moravu, 
tudíž se předpokládá, že tato pobočka se bude snažit pokrýt co největší část Čech. 
 
4.1.5 Shrnutí 
Kritérií pro rozhodnutí je velké množství ale po konzultaci s vedením firmy bylo 
rozhodnuto, že nejdůležitějším faktorem pro rozhodnutí je konkurence, z čehož 




4.2 Rozpočet projektu 
 
4.2.1 Budova  
Jak už jsem se zmínila, je možné sehnat budovu do 4 500 000 Kč, budu tedy s touto 
cenou počítat. Počítá se, že v této ceně je zahrnutá jak budova, tak i vybavení, které je 
k činnosti potřeba, jako je vybavení skladů a prodejny. Dále je nutné zahrnout provozní 
náklady, jako je inkaso, energie, telefon atd. 
 
 Hypotéka od Raiffeisen bank 
Hypotéka je určená pro společnosti s.r.o., kdy splatnost úvěru je do 10-ti let a půjčka           
se poskytuje do výše 70 % ceny nemovitostí poskytnutých do zástavy. Úroková míra 
činní v tomto případě 6,14 %. 
 
 Hypotéka od RMI-finance Consulting s.r.o. 
Hypotéka je určená pro společnosti s.r.o., kdy splatnost úvěru je do 10-ti let a půjčka           
se poskytuje do výše 70 % ceny nemovitostí poskytnutých do zástavy. Úroková míra 
činní v tomto případě 5,76 %. 
 
Firma má k dispozici 2 000 000 Kč z toho tedy vyplývá, že si musí vzít 
hypotéku ve výši 2 500 000 Kč.  Po srovnání jsem se rozhodla pro úvěr od               
RMI-finance Consulting s.r.o., jelikož nabízí menší úrok než Raiffeisen banka a tudíž je 
tento úvěr pro firmu výhodnější. Celkový úvěr s úroky bude činit 3 294 600 Kč. Roční 
splátky jsou tedy ve výši 329 460 Kč, úroková sazba 5,76 % a doba splácení úvěrů             
10 let, což je možné sledovat níže v tabulce 9. 
 
Odpisy budovy byly stanoveny rovnoměrně a jelikož se jedná o budovu, pak dle 
zákona č. 586/1992 Sb., o daních z příjmu, se řadí tato budova do 5. odpisové skupiny. 
Z toho vyplývá, že doba odepisování činní 30 let a sazby jsou v prvním roce 1,4, což 







Rok Splátka Úrok Platba Zůstatek 
1 329 460  189 769  519 229  2 965 140  
2 329 460  170 792  500 252  2 635 680  
3 329 460  151 815  481 275  2 306 220  
4 329 460  132 838  462 298  1 976 760  
5 329 460  113 861  443 321  1 647 300  
6 329 460  94 884  424 344  1 317 840  
7 329 460  75 908  405 368  988 380  
8 329 460  56 931  386 391  658 920  
9 329 460  37 954  367 414  329 460  
10 329 460  18 977  348 437  0  
Pozn. Částky jsou uvedeny v Kč 
Tabulka 9: Odpisy budovy (vlastní tvorba) 
 
4.2.2 Automobil 
Jelikož má firma výhradně automobily od firmy Ford, konkrétně transit, rozhodla jsem 
se, že se i nyní rozhodnu pro tuto značku. Navíc jsem zjistila, že firma Ford má nyní 
transity na splátky s nulovou akontací, což je velice dobrá zpráva. Cena námi vybraného 
transitu LWB 2,2 TDCi činní 559 900 Kč.   
 
 Leasing Ford FCE credit 
Jedná o leasing s nulovým navýšením a nulovou akontací, jehož doba splatnosti jsou 
4roky. Měsíční splátka tedy činní 11 665 Kč. 
 
 Odpisy 
Odpisy byly stanoveny rovnoměrně a jelikož se jedná o automobil, pak dle zákona               
č. 586/1992 Sb., o daních z příjmu, se řadí tento automobil do 2. odpisové skupiny. 
Z toho vyplývá, že doba odepisování činní 5 let a sazby jsou v prvním roce 11 %, což 





 Průměrné roční náklady na automobil 
Při pořízení automobilu vznikají firmě náklady spojené nejen s pořízením automobilu 
ale také s jeho každodenním provozem. Jednotlivé položky a jejich předpokládaná cena 
je znázorněna níže v tabulce 10. 
Položka Částka v Kč 
Pojištění vozidla   4 400  
Pohonné hmoty celkem 
Průměrná cena nafty  25,04 Kč   
Cena za km při průměrné spotřebě 7,2 l je 1,81 Kč 
Průměrný počet km ročně je 20 000  
36 200 
Silniční daň 3 600 
Dálniční známka 1 000 
Provozní náklady  13 000 
Celkem 58 200 
Pozn. Částky jsou uvedeny v Kč 
Tabulka 10: Průměrné roční náklady na automobil (vlastní tvorba) 
 
4.2.3 Zaměstnanci 
Firma počítá se 4 novými zaměstnanci. První zaměstnanec se bude starat o chod 
obchodu. Další 2 budou provádět zednické práce a čtvrtý zaměstnanec se bude zabývat 
montáží bazénů. Pro zjednodušení budu předpokládat, že všichni zaměstnanci budou 
mít stejný měsíční plat a to 15 200 Kč. Náklady na jednoho pracovníka i celkové 
náklady na zaměstnance jsou vyjádřeny v tabulce 11.   
Položka Částka Kč 
Hrubá měsíční mzda 1 zaměstnanec 15 200 
Celkové měsíční náklady na 1 zaměstnance 20 368 
Celkové roční náklady na 1 zaměstnance 244 416 
Celkové roční náklady na 4 zaměstnance 977 664 
Pozn. Částky jsou uvedeny v Kč 





4.2.4 Návrh marketingové kampaně 
Zavést novou pobočku je jedna věc, ale aby se o něm lidé dozvěděli je věc druhá. 
V dnešní době je propagace velmi nákladná záležitost,ale bohužel bez dobré reklamy 
nemá význam obchod vůbec zakládat. Pokud zákazníky neupoutáme, většinou ani 
nebudou vědět, že existujeme.  
 
Pokud se jedná o reklamu na internetu, měla by být na předních pozicích, jelikož 
lidé většinou projdou pouze první 3 stránky. Proto je nutné dobře naplánovat, jak by 
měla propagace vypadat, jakou reklamu chce firma použít a stanovit finanční rozpočet, 
který je znázorněn v tabulce 12.  
Položka Částka 
Reklama na Seznamu (umístění na předních stránkách)    40 000 
Zápis do katalogu firem na Seznamu + doplňkové služby 10 000 
Kontextová reklama na Seznamu 2 000 
Reklama na firemních autech 3 000 
Propagační letáky 5 000 
Celkem 60 000 
Pozn. Částky jsou uvedeny v Kč 
Tabulka 12: Průměrné roční náklady na reklamu (vlastní tvorba) 
 
 
4.3 Návrh webových stránek 
 
Jelikož je jedná o novou pobočku, není zcela nutné zavádět nové stránky, přesto jsem  
se  rozhodla, že to bude nejlepším řešením.  
 
Webové stránky jsem vytvořila v HTML kódu a vzhled jsem upravila pomocí 
CSS. Stránky jsou vytvořené tak, aby byly přehledné a zákazníci se v nich jednoduše 
orientovali a lze v nich nalézt veškeré důležité informace. Vzhled stránek je uveden níže 






Co se týče rozvržení stránek, tak menu je umístěno horizontálně na horní části 
stránek. Na hlavní stránce jsou umístěny aktuality, základní údaje o firmě a kontaktní 
údaje. Druhý odkaz tvoří „bazény“, kde se dozvíme podrobnosti o výrobě bazénů, jejich 
příslušenství, zastřešení a přípravcích pro údržbu vody. Další složku tvoří sauny, kde 
jsou uvedeny vyráběné druhy s jejich popisem a obrázky. Předposlední záložka 
s názvem „Vířivé vany“ udává informace o vířivých vanách s odkazy na firmou 
vyráběné produkty. Poslední záložka je určená pro kontaktní údaje firmy a mapou.  
 










4.4 Finanční plán 
 
4.4.1 Varianta reálná 
Jelikož není možné přesně určit výši výnosů a nákladů, budu vycházet z odhadovaných 
hodnot, které jsem konzultovala s vedením firmy.  
 
Předpokládám tedy, že tržby nové pobočky budou mít výnosnost na 70 % , 
druhý rok na 85% a od třetího roku by měla mít 100 % výnosnost. To stejné platí u 
nákladů na spotřebu materiálu a energie a u ostatních nákladů. 
 
Předpokládané hodnoty v jednotlivých letech jsou vyjádřeny v tabulce 13, ze 
které vyplývá, že podle této varianty by měla firma dosahovat zisku již ve druhém roce 
od otevření pobočky.  
Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 
Tabulka 13: Varianta reálná – Předpokládané tržby a náklady (vlastní tvorba) 
 
4.4.2 Varianta optimistická 
U této varianty budu počítat s tím, že tržby nové pobočky budou mít výnosnost ve všech 
letech 100 % a navíc se celkové náklady sníží o 3 %, to může být výsledkem např. slev 
a tedy úspor z hlediska nákupu materiálu .  
 
Položka\Rok 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Tržby celkem 16 100 19 600 23 000 23 000 23 000 23 000 
Spotřeba materiálu a energie 13 972 16 967 19 961 19 961  19 691 19 691 
Odpisy 125 278 278 278 278 153 
Úroky z úvěru 190 171 152 133 114 95 
Náklady na zaměstnance 978 978 978 978 978 978 
Propagace 60 60 60 60 60 60 
Ostatní náklady 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 
Náklady celkem 16 425 19 554 22 529 22 510 22 221 22 077 




Z tabulky 12, která znázorňuje optimistickou variantu, je tedy zřejmé, že firma dosahuje 
zisku již prvním rokem. 
Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 
Tabulka 14: Varianta optimistická – Předpokládané tržby a náklady (vlastní 
tvorba) 
 
4.4.3 Varianta pesimistická   
U této varianty předpokládám, že tržby budou mít výnosnost ve všech letech o 2,5 % 
nižší, než je uvedeno v reálné variantě a navíc se zvýší o 2 % celkové náklady, což 
může být následkem vyšších  nákladů na materiál a energii a nákladů na zaměstnance.  
 
Tato varianta tedy předpokládá nepříznivý vývoj, kdy budou náklady vyšší a 
příjmy naopak nižší než se očekává. V tabulce 15 jsou vyjádřeny konkrétní hodnoty, ze 
kterých vyplývá, že při této variantě by firma dosahovala zisku v šestém roce od 




Položka\Rok 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Tržby celkem 23 000 23 000 23 000 23 000 23 000 23 000 
Spotřeba materiálu a energie 19 100 19 100 19 100 19 100 19 100 19 100 
Odpisy 125 278 278 278 278 153 
Úroky z úvěru 190 171 152 133 114 95 
Náklady na zaměstnance 978 978 978 978 978 978 
Propagace 60 60 60 60 60 60 
Ostatní náklady 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 
Náklady celkem 21 553 21 687 21 668 21 649 21 630 21 486 





Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 




4.5 Hodnocení rizik 
 
4.5.1 Riziko financování 
Jedním z velmi vážných rizik je nedostatek financování společnosti. Největším 
problémem je dlouhá doba splatnosti odběratelů, jelikož se může stát, že nezaplatí více 
odběratelů včas a firma se tak může dostat do platební neschopnosti. V tomto případě je 
dobré u odběratelů, kteří opakovaně neplatí včas, požadovat platbu při odběru zboží, 
nebo zvýšit sankce za pozdní úhradu.    
 
4.5.2 Dopad světové krize 
V dnešní době je dopad světové krize hlavním problémem snad všech firem. Světová 
krize měla za následek snižování platů většiny zaměstnaných obyvatel a rychlý vzestup 
nezaměstnanosti v České republice. To znamená, že lidé začali šetřit a rozmýšlí se,             
za co budou utrácet. V důsledků toho většina firem musí zlevňovat a to znamená pro 
firmu snížení tržeb a tím i zisku firmy.   
 
Položka\Rok 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
Tržby celkem 15 698 19 110 22 425 22 425 22 425 22 425 
Spotřeba materiálu a energie 14 147 17 136 19 888 19 888 19 888 19 888 
Odpisy 125 278 278 278 278 153 
Úroky z úvěru 190 171 152 133 114 95 
Náklady na zaměstnance 987 987 987 987 987 987 
Propagace 60 60 60 60 60 60 
Ostatní náklady 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 1 100 
Náklady celkem 16 659 19 732 22 465 22 446 22 427 22 283 




4.5.3 Riziko tržeb 
Riziko tržeb je dalším z hlavních rizik, se kterými se firma může setkat. Tento problém 
je nyní ještě vyšší v důsledku světové krize, která má za následek celkový pokles 
poptávky. Toto riziko je možné snížit především širokým sortimentem a vysokou 
kvalitou produktů a dále kvalitní reklamní kampaní. 
 
4.5.4 Riziko zaměstnanců 
Riziko zaměstnanců je dalším problémem, se kterým se firma může potýkat. Jelikož 
potřebuje zaměstnance, kteří mají praxi v oboru, může nastat situace, kdy bude 
takových pracovníků nedostatek nebo budou požadovat za svoji práci neúměrné platy. 
 
 
4.6 Doba návratnosti investic 
 
Dobu návratnosti investic zjistím na základě ročního cash flow a nákladů na investici. 
Za jednorázovou položku investice budu požadovat budovu, jejíž náklady jsou ve výši  
4 500 000  Kč. Výše ročního cash flow a výpočet doby návratnosti investic je znázorněn 
v tabulce 16.  Z tabulky vyplývá, že předpokládaná doba návratnosti investice je 7 let, 
kdy se od osmého roku tvoří zisky.  Podle mého názoru je to optimální doba návratnosti 












Pozn. Částky jsou uvedeny v tis. Kč 
Tabulka 16: Doba návratnosti investic (vlastní tvorba)   
 
Rok Roční CF Kumulované CF 
0 - 4 500 - 4 500 
1 + 400 - 4 100  
2 + 500 - 3 600 
3 + 500 -3 100 
4 + 600 -2 500 
5 + 600 -1 900 
6 + 700 - 1 200 
7 + 800 - 400 






Bakalářskou práci jsem vypracovala pro společnost B&S Laguna s.r.o, která se zabývá 
výstavbou bazénu a prodejem saun a vířivých van. Společnost působí na trhu již od roku 
1993 a vzhledem k tomu, že se firmě v posledních letech daří, uvažuje o otevření nové 
pobočky. 
 
 Cílem práce  bylo tedy vytvořit podnikatelský záměr a na základě finanční 
analýzy posoudit skutečný stav podniku a rozhodnout, zda je podnik schopen se rozšířit 
či nikoliv. Dále jsem pak měla vytvořit webové stránky, pomocí kterých bude firma 
prezentována.  
 
Bakalářskou práci jsem si rozdělila na 3 hlavní části. V první části jsem shrnula 
veškeré důležité informace o firmě a na základě zjištěných informací jsem provedla 
analýzu podniku a jeho okolí, mezi mnou vypracované analýzy patří PEST analýza, 
Porterova analýza, SWOT analýza a analýza „7S“. Nakonec jsem v této části 
vypracovala finanční a ekonomickou analýzu podniku.   
 
Ve druhé části jsem se zaměřila na základní teoretické poznatky, které se této 
problematiky týkají. V tomto případě jsou to především základní charakteristiky 
podnikatelského záměru, postupy při jeho vypracování a jeho možná rizika . Dále jsem 
zde popsala metody a postupy při řešení důležitých ukazatelů, které byly v práci 
použity.   
 
 Ve třetí části jsem se zabývala návrhy na řešení situace ve firmě. Prvním krokem 
bylo určit vhodné místo pro otevření pobočky. Po konzultaci s firmou a provedením 
analýzy jsem určila jako nejvhodnější lokalitu Jihočeský kraj konkrétně České 
Budějovice. Dále jsem se zaměřila na výpočet předpokládaných nákladů, které 
s investicí souvisí. Největší investici představuje pořízení budovy, jejíž výše                          
se odhaduje na částku ve výši 4 500 000 Kč. Přičemž firma má k dispozici                      
2 000 000 Kč a zbytek bude financován z úvěru od společnosti RMI-finance Consulting 




zaměstnance, ale také marketingová kampaň, která je pro úspěšný start nezbytná. Dále 
jsem vytvořila předpokládaný finanční plán ve třech variantách a to reálné, optimistické 
a pesimistické, kde jsem zjistila, že by projekt obstál ve všech variantách. Avšak 
v pesimistické variantě by se podnik dostával v prvních letech do vysokých ztrát a 
dosahoval by zisku až v šestém roce. V této části jsem také navrhla webové stránky, 
které budou novou pobočku prezentovat na webu. Nakonec jsem provedla výpočet 
předpokládané doby návratnosti, která vyšla na 7 let a od té doby by měla firma 
vykazovat zisky. Jelikož se jedná a vysokou investici, domnívám se, že doba návratnosti 
je optimální a projekt je tedy životaschopný a rentabilní.  
    
 Závěrem bych chtěla říci, že pokud bude vývoj firmy odpovídat předpokladům, 
které jsou v práci uvedeny, pak bude tento projekt úspěšný a firmě přinese požadovaný 
zisk. Z mého pohledu tedy realizaci projektu doporučuji a přeji firmě hodně štěstí              
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7S  Strategy, Structure, Systems, Style, Start, Skills, Shared values 
BL  Běžní likvidita 
CF  Cash flow  
CZ  Cizí zdroje 
ČSH  Čistá současná hodnota 
DOP  Doba obratů pohledávek 
DOZ  Doba obratu zásob 
DOZáv Doba obratu závazků 
HDP  Hrubý domácí produkt 
HTTP  - Hyper Text Transfer Protocol 
Kč  korun českých 
KS  Koeficient samofinancování 
KZ  Koeficient zadluženosti 
I  Investice 
OCA  Obrat celkových aktiv 
OL  Okamžitá likvidita 
OSA  Obrat stálých aktiv 
PEST  Politický, Ekonomický, Sociální, Technologicky  
PL  Pohotová likvidita 
ROA  Return on assets 
ROE  Return on common equity 
ROI  Return on investment 
ROS  Return on sales 
SH  Současná hodnota 
SWOT  Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats 
UK  Úrokové krytí 
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